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Lapangan (PKL) pada Divisi Marketing PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) 
sebagai Sales Marketing. Program studi DIII Manajemen Pemasaran. Jurusan 
Manajemen. Fakultas Ekonomi. Universitas Negeri Jakarta. 
Laporan Praktik Kerja Lapangan (PKL) ini disusun untuk memenuhi salah 
satu syarat untuk mendapatkan gelar ahli madya yang diwajibkan bagi setiap 
mahasiswa. Penyusunan laporan PKL ini bertujuan untuk memperoleh wawasan, 
pengetahuandan pengalaman bekerja dalam bidang komunikasi pemasaran pada  PT 
Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio). Tempat PKL dilaksanakan di Jalan Pemuda 
No.104 Rawamangun, Jakarta Timur. Tugas praktikan selama dua bulan 
melaksanakan PKL adalah membantu dalam mempromosikan dan memasarkan 
produk Piaggio. 
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The Report of  Field Work Practice (PKL) is structured to meet one of the 
requirements to earn an assoiate expert required for each student. Preparation  of 
reports PKL aims to gain insight, knowledge, and experience working in the field of 
Marketing at PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio). Place for PKL implement in 
Jalan Pemuda No. 104 Rawamangun, Jakarta Timur. Task practitioner for two 
months carrying out street vendors are helping to promote the products of Piaggio 
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A. Latar Belakang Praktik Kerja Lapangan 
  Seiring perkembangan perekonomian, kebutuhan masyarakat mengkonsumsi 
barang-barang mewah saat ini semakin meningkat. Hal ini menyebabkan 
perusahaan sebagai penyedia kebutuhan masyarakat menerapkan strategi 
pemasaran yang tepat. Kegiatan pemasaran sudah merupakan kebutuhan utama dan 
suatu keharusan untuk dijalankan. Tanpa kegiatan pemasaran, kebutuhan dan 
keinginan konsumen tidak akan terpenuhi. Oleh karena itu perusahaan perlu 
mengemas kegiatan pemasaran terpadu dan terus menerus melakukan penetrasi 
pasar berupa media promosi yang dapat mempengaruhi konsumen. Untuk 
menjalankan kegiatan pemasaran perusahaan membutuhkan pekerja yang 
berkompeten dalam bidang kajian ilmu dan memiliki kemampuan dasar seperti 
ketrampilan (skill), pengetahuan (knowledge), dan sikap (attitude). 
  Kemampuan dasar tersebut tidak hanya diberikan melalui kegiatan perkuliahan 
saja. Guna mendapatkan gambaran yang lebih luas mengenai dunia kerja, 
Universitas Negeri Jakarta memberikan kesempatan dalam mengaplikasikan teori 
dan praktik di lapangan. Maka, Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta 
mewajibkan seluruh mahasiswanya untuk melaksanakan program PKL. 
  Praktik Kerja Lapangan (PKL) menjadi kesempatan bagi praktikan agar dapat 





secara nyata. Selain itu, PKL juga digunakan untuk mengaplikasikan teori-teori dan 
konsep yang telah diajarkan diperkuliahan dalam menyelesaikan pekerjaan dan 
untuk meningkatkan ketrampilan praktikan dalam pekerjaan. 
  Perusahaan yang praktikan pilih sebagai tempat pelaksanaan PKL adalah PT 
Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) merupakan perusahaan penyedia kendaraan 
bermotor yang terkemuka di Indonesia. Alasan yang mendasari pemilihan PT Meta 
Dwiguna Transcorp sebagai tempat PKL adalah untuk mengetahui kegiatan dan 
strategi pemasaran yang dilakukan PT Meta Dwiguna Transcorp. 
B. Maksud dan Tujuan Praktek Kerja Lapangan 
     Maksud PKL adalah: 
1. Memenuhi salah satu syarat kelulusan Program Studi Diploma III Manajemen 
Pemasaran. 
2. Mempelajari dan memahami sistem kerja PT Meta Dwiguna Transcorp 
khususnya dibagian Sales Marketing. 
 Tujuan PKL adalah: 
1. Praktikan dapat mengaplikasikan ilmu yang telah didapat dibangku 
perkuliahan dan mendapat pengalaman bekerja pada Bagian Sales Marketing 
di Divisi Marketing Communication di PT Meta Dwiguna Transcorp. 
2. Praktikan mampu menjelaskan kegiatan dan aktivitas selama melaksanakan 






C. Kegunaan Praktik Kerja Lapangan 
  PKL tidak hanya berguna bagi mahasiswa yang bersangkutan tetapi juga 
bermanfaat  bagi universitas, dunia usaha atau instansi  terkait. Manfaat tersebut 
antara lain : 
1. Bagi Mahasiswa 
a.   Mendapat pengalaman dan pengetahuan secara langsung tentang 
dunia kerja. 
b.   Mengaplikasikan ilmu yang didapat selama perkuliahan di dunia 
kerja. 
c.   Mempersiapkan diri dalam memasuki dunia kerja. 
2. Bagi Universitas 
a. Dapat meningkatkan kerjasama antara Universitas Negeri Jakarta 
khususnya bagi Fakultas Ekonomi dengan perusahaan praktikan 
melaksanakan PKL. 
b. Sebagai bahan evaluasi program studi DIII Manajemen Pemasaran di 
Universitas Negeri Jakarta untuk memberikan kurikulum yang sesuai 
bagi dunia kerja. Sehingga dapat menghasilkan tenaga yang 
professional. 
3. Bagi Perusahaan 
a. Memungkinkan adanya perekrutan karyawan, apabila kualitasnya 





b. Membantu kegiatan operasional perusahaan terutama dibagian sales 
marketing. 
D. Tempat Praktik Kerja Lapangan 
Praktikan melaksanakan praktik kerja lapangan di PT Meta Dwiguna 
Transcorp ditempatkan di Divisi Marketing, alamat kegiatan praktikan berada di: 
Dealer Piaggio, Jalan Pemuda No 104 Rawamangun, Jakarta Timur.. 
No Telp : (021) 47884176 
Fax  : (021) 47884178 
Website : www.id.piaggio.com 
E. Jadwal Waktu Praktik Kerja Lapangan 
      Jadwal waktu PKL dilakukan selama dua bulan dimulai dari tanggal 23 juli 
2014 sampai 29 Agustus 2014. Pada hari Senin sampai dengan Jumat PKL dimulai 
pukul 08.30 s/d 16.00 WIB. 
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BAB II 
TINJAUAN UMUM TEMPAT PKL 
 
A. Sejarah Perusahaan 
PT Meta Dwiguna Transcorp didirikan tahun 2010 di mana telah 
berkembang menjadi salah satu main dealer utama motor Piaggio untuk 
wilayah penjualan Jakarta Timur, Jakarta Selatan, Bekasi dan Banten. 
PT Meta Dwiguna Transcorp adalah bagian dari MAS Group yaitu 
Holding Company (Dealer Mobil , Used Car, Rental Kendaraan, Rental Alat 
Berat, dan Pendidikan). 
PT Meta Dwiguna Transcorp beserta karyawannya berkomitmen untuk 
menghadapi tantangan pasar global yang kompetitif. 
 
1. Visi dan Misi PT Meta Dwiguna Transcorp 
Visi 
 Yakin dan optimis dalam waktu dekat brand Vespa Piaggio dapat 
bersaing ketat dengan produk-produk sepeda motor lainnya yang 







 Pengembangan jaringan 3S (Sales, Service, dan Spareparts) akan 
tersebar di berbagai lokasi wilayah Jakarta, yang siap melayani 
konsumen dengan kualitas prima. 
 Varian produk yang beragam memberikan banyak pilihan untuk 
konsumen agar tampil beda dan trendi dengan tampilan prima 
bersama pioneer skuter yang sudah mengembangkan teknologi 
skuter selama lebih dari 50 tahun. 








Logo PT Meta Dwiguna Transcorp 
Sumber: http://google.com/logoPTMetaDwigunaTranscorp 
 
Secara umum perusahaan memiliki logo atau lambang. Logo adalah 
sebuah tanda yang memberikan makna atau arti pada perusahaan yang 





warna dan bentuk. Demikian juga dengan PT Meta Dwiguna Transcorp 
(Piaggio), yang memiliki logo yang berbentuk dua bulatan yang menyatu 
dengan warna ungu dan biru yang dibawahnya bertuliskan nama 
perusahaan. Dari logo diatas dapat disimpulkan bahwa PT Meta Dwiguna 
Transcorp merupakan perusahaan yang berkomitmen dalam meningkatkan 
kepercayaannya dan memiliki kesan unik kepada konsumen. 
PT Meta Dwiguna Transcorp mempunyai tagline atau slogan “3S 
(senyum, salam dan sapa)”. Tagline ini mengandung  makna  nilai 
kepuasaan  dan kualitas pelayanan yang didapatkan  oleh konsumen  setelah 
menggunakan  produk yang diberikan. Tagline ini bukan  sekedar 
slogan  namun  dapat menjadi roh bagi jiwa masing-
masing  individu  karyawan  untuk bekerja dengan  semaksimal mungkin 
dan berkomitmen  memberikan  pelayanan  terbaik bagi konsumen PT Meta 
Dwiguna Transcorp (Piaggio). 
B.  Strruktur Organisasi Perusahaan 
 Struktur organisasi merupakan kerangka kerja yang menggambarkan 
hubungan wewenang dan tanggung jawab bagi setiap jenjang yang berdasarkan 
pada ruang lingkup. Untuk mencapai tujuannya diperlukan struktur organisasi 
agar terjadi keterpaduan atau koordinasi yang baik, dan memberikan kejelasan 
dalam memberikan tugas yang telah ditetapkan. 


















Struktur Organisasi Divisi Marketing PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) 
Sumber: Kantor Pusat PT Meta Dwiguna Transcorp 
 
 Dalam suatu organisasi atau badan usaha perlu adanya suatu struktur 
organisasi yang jelas. Dengan adanya struktur organisasi ini maka semua bagian 
kerja yang merupakan pembentuk struktur mengetahui kedudukan tugas serta 
tanggung jawab masing-masing sehingga diharapkan dapat tercipta suasana 
kerja yang baik dan akan mendorong efektifitas dan efisiensi kerja yang 
memungkinkan tujuan organisasi dapat tercapai. Dalam membagikan fungsi dan 
tugas dari setiap unit kerja, PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) Divisi 
Branch 
Manager 


















Sales Counter I 
 





Marketing di kelola oleh seorang Kepala Divisi sebagai pemimpin tertinggi dan 
pengambilan keputusan-keputusan yang penting. 
 
Uraian Tugas dan Wewenang 
1. Bagian Branch Manager 
Tugas dan Tanggung Jawab: 
a. Mengawasi seluruh aktivitas cabang baik dari penjualan maupun setelah 
penjualan (servis). 
b. Untuk penjualan, dibantu oleh Supervisor dimana supervisor 
membawahi beberapa sales per-timnya. 
c. Untuk servis, akan dibantu oleh chief mekanik yang membawahi 
mekanik dan administrasi servis. 
2. Bagian Supervisor 
Tugas dan Tanggung Jawab: 
a. Mengarahkan dan mengawasi sales yang berada di lapangan untuk 
memperoleh konsumen. 
b. Menginformasikan kepada para sales untuk membuat daftar konsumen 
ke dalam buku prospek. 
c. follow up konsumen untuk menindaklanjuti calon pembeli yang sudah 
mendapatkan informasi mengenai produk. 
d. Memberi masukan kepada sales dalam bentuk motivasi agar 





3. Bagian Sales Counter 
Tugas dan Tanggung Jawab: 
a. Menghampiri Customer dengan ramah (tidak duduk di belakang meja 
Sales Counter). 
b. Memberikan 3 S (senyum, salam, sapa). 
c. Memberikan pelayanan terbaik ke Customer (menggali kebutuhan 
Customer, memberikan brosur dan menjelaskan produk, dst). 
d. Jika ada Customer lain yang datang, meminta ijin Customer sebelum 
meninggalkan: "Maaf Pak/ Bu (sebutkan nama Customer), mohon ijin 
dulu." Memberikan 3S ke Customer tersebut dan mempersilakan 
Customer tsb menunggu sebentar. Memanggil Tim Sales (Sales 
Executive, Sales Counter, Supervisor, atau Branch Manager) untuk 
melayani Customer tsb. 
e. Jika ada hal lain yang urgent (ada telepon atau hal lainnya), meminta ijin 
Customer sebelum meninggalkan: "Maaf Pak/ Bu, mohon ijin untuk 
(angkat telepon atau hal lain yang urgent)." 
f. Memberikan kartu nama kepada Customer: "Permisi Bapak/Ibu, ini 
kartu nama saya. jika ada pertanyaan mengenai produk kami bisa 








4. Bagian Sales Marketing 
Tugas dan Tanggung Jawab: 
a. Bertanggung jawab terhadap pencapaian taget penjualan. 
b. Melakukan aktivitas promosi melalu flyering, canvassing, dan 
pameran. 
c. Memberikan penganan yang baik untuk menganggapi keluhan 
dari konsumen. 
d. Memberikan aktivitas pelayanan kepada konsumen sebelum 
melayani, saat melayani, dan sesudah melayani konsumen. 
Tugas dan tanggung jawab diatas dapat dilakukan oleh sales marketing 
apabila memiliki kemampuan dasar sales marketing, diantaranya adalah: 
1. Attitude, meliputi: 
a.   Jujur   f.   Ramah 
b. Team Work  g.   Disiplin 
c.   Kreatif  h.   Pantang menyerah 
d. Komunikatif  i.    Sabar 
e.   Antusias 
2. Knowledge 
Sebagai seorang sales marketing, pengetahuan mengenai 
produk yang dijual harus dikuasai. Produk PT Meta Dwiguna 





superior dengan design yang elegan tidak meninggalkan unsur 
klasiknya namun mempunyai teknologi modern. Keunggulan vespa 
piaggio dari motor yang lain yaitu menggunakan emisi Euro 3, Euro 
adalah standar emisi kendaraan bermotor di Eropa. Gas emisi yang 
keluar dari motor sudah diatur kadarnya guna membuat motor 
menjadi ramah lingkungan dan irit bahan bakar. Semua produk 
piaggio seperti sprint, primavera, lxv, lx, dll menggunakan ban 
tubeless. Meskipun piaggio merupakan vespa namun sistem 
pembakaran kendaraan ini menggunakan injeksi elektronik. 
3. Skills 
Kemampuan yang harus dimiliki oleh seorang sales 
marketing salah satunya yaitu komunikasi. Ketrampilan seorang 
sales dalam berkomunikasi sangat penting guna menciptakan 
hubungan yang baik dengan konsumen. 
C. Kegiatan Umum Perusahaan 
PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) adalah Authorized Main Dealer 
Sepeda Motor Vespa Piaggio untuk wilayah Jakarta, yang melayani pembelian 
unit se JABODETABEK. Berdiri pada awal tahun 2011, PT Meta Dwiguna 
Transcorp (Piaggio) memiliki komitmen kuat untuk mengembalikan kejayaan 
brand Vespa Piaggio yang pernah merajai industry kendaraan roda dua di 
Indonesia 20-30 tahun yang lalu. Selain memperkuat jaringan pasar motor di 





peningkatan penjualan khususnya di daerah DKI Jakarta. Melalui aktivitas 
kegiatan berupa canvassing, flyering dan pameran diharapkan PT Meta 
Dwiguna Transcorp (Piaggio) mampu menarik konsumen dan menambah 
branch office daerah-daerah JABODETABEK dalam menjangkau konsumen 
yang ingin mengetahui informasi produk dan membeli produk PT Meta 
Dwiguna Transcorp (Piaggio). 
Adapun bauran pemasaran PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) adalah: 
1. Product 
Dalam hal produk, PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) 
melakukan berbagai macam strategi agar dapat bersaing dan terus 
berkembang. Berikut daftar produk PT Meta Dwiguna Transcorp: 
a.   Piaggio Liberty 100 
b. Vespa s 150 3v 
c.   Vespa LXV 150 ie 
d. Vespa Primavera 150 ie 
e.   Vespa Sprint 150 3v 
f.    Vespa GTS 150 3v 
g. Piaggio Beverly 350 









PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) memiliki pricing berupa 
price list dari perusahaan leasing yang berbeda. Penetapan harga dari setiap 
perusahaan leasing pun berbeda-beda. Beberapa faktor yang menyebabkan 
perbedaan penetapan harga adalah Sifat pasar dan permintaan, Persaingan, 
Biaya, dan Tujuan pemasaran perusahaan. 
 Perusahaan leasing yang bekerjasama dengan PT Meta Dwiguna 
Transcorp antara lain: 
a. CS Finance 
Merupakan anak perusahaan dari BCA Finance. 
Perusahaan ini menawarkan kredit kepemilikan kendaraan 
bermotor. Sistem pembayaran yang digunakan adalah cicilan 
tetap sepanjang masa kredit. Jadi fluktuasi suku bunga tidak 
menjadi masalah. Kendaraan yang menggunakan program 
kredit ini mendapatkan perlindungan asuransi TLO (Total 
Lost Only). Perusahaan ini menawarkan uang muka minimal 
25%, dengan masa kredit 12-36 bulan, batas kredit hingga 
200 juta rupiah (tergantung merk kendaraan bermotor). Cara 
pembayaran melalui cabang CS Finance, cabang BCA, klik 
BCA, ATM BCA, kantor pos, dan auto debet dari rekening 






b. IMFI (Indomobil Finance) 
Merupakan perusahaan yang bergerak dalam bisnis 
jasa  pembiayaan kendaraan bermotor dan alat berat. 
Perusahaan ini menawarkan uang muka minimal 20% dari 
harga kendaraan dengan jangka waktu 12-48 bulan. Bunga 
yang ditetapkan perusahaan ini adalah sebesar 3,88%. Untuk 
mempermudah konsumen melakukan pembayaran angsuran, 
IMFI melakukan alternative metode pembayaran melalui 
kantor pos, ATM Mandiri, ATM BCA, ATM Bersama, ATM 
BRI, dan auto debet (khusus nasabah BCA dan Mandiri). 
c. Mega Finance 
Merupakan perusahaan jasa pembiayaan kendaraan 
bermotor. Uang muka yang diberikan Mega Finance minimal 
20% dengan jangka waktu angsuran 12-36 bulan. Baca tabel 
II.1 harga dari setiap perusahaan leasing. 
 
Tabel II.1 
Price list PT Meta Dwiguna Transcorp 































- - Rp23.900.000,00 
4. Vespa LX 
125 Carb 
- - Rp24.000.000,00 
5. Vespa LX 
150 3v 
- - Rp26.000.000,00 
6. Vespa S 
150 























9. Vespa s 
150 3v ie 









































Sumber: Price list CS Finance, IMFI, dan Mega Finance 
 
3. Promotion 
Bentuk aktivitas promosi pada produk PT Meta Dwiguna Transcorp 
(Piaggio) menggunakan dua bauran promosi yaitu direct selling dan sales 
promotion. Direct selling atau penjualan langsung adalah cara memasarkan 
produk atau jasa langsung kepada konsumen. Sedangkan sales promotion 





untuk mendorong pembelian atau penjualan. Bagian dari direct selling dan 
sales promotion adalah: 
a. Flyering 
Flyering merupakan bentuk aktivitas promosi yang dilakukan 
secara tidak langsung. Aktivitas promosi ini merupakan bagian 
dari sales promotion. Promosi flyering ini bersifat terselubung 
dan tanpa menggunakan media, dengan tujuan agar para 
konsumen mengenali produk yang kita kenalkan. Promosi ini 
dilakukan dengan cara menyebarkan brosur di tempat yang 
strategis seperti perumahan, apartmen, sekolah, kantin, masjid, 
dan tempat keramaian lainnya. Aktivitas promosi ini mempunyai 
kelemahan yaitu kurang atau bahkan tidak ada calon konsumen 
yang menghubungi nomor yang tertera di brosur dikarenakan 
tidak ada penjelasan produk dan tata cara kredit secara lengkap. 
Namun flyering mempunyai keunggulan yaitu pengenalan 
produk secara luas tanpa harus bertatap muka. Dengan begitu 
jika konsumen tertarik maka konsumen akan menghubungi 
nomor yang tertera dibrosur dan promosi ini berlanjut ketahap 
selanjutnya yaitu canvassing. 
b. Canvassing 
Setelah melakukan flyering tahap selanjutnya adalah 





direct selling. Canvassing bertujuan untuk menyampaikan 
spesifikasi mengenai produk yang kita jual secara langsung. 
Canvassing dilakukan bersamaan dengan flyering dan pameran. 
Tempat yang dikunjungi saat canvassing adalah daerah blok s di 
Jakarta selatan, carrefour MT Haryono, apartmen gading nias, 
perumahan harapan indah, dan  kampus UNJ. Keunggulan dari 
aktivitas promosi ini adalah adanya peluang besar untuk 
membujuk konsumen membeli produk yang kita jual. Promosi 
ini juga mempunyai kelemahan yaitu sulitnya mencari orang 
yang tepat atau yang tertarik dengan produk yang dijual. 
c. Pameran 
Pameran merupakan bagian dari sales promotion. Bentuk 
promosi ini dilakukan secara langsung dengan membuka 
pameran yang menggunakan atribut pameran seperti motor vespa, 
banner, dan juga brosur. Praktikan bersama dengan sales lainnya 
membuka pameran di Carrefour MT Haryono yang merupakan 
event yang diselenggarakan oleh perusahaan, praktikan juga 
membuka pameran sendiri di kantor bea cukai Jakarta Timur, 
Tiptop rawamangun, blok s, dan UNJ. Dengan demikian 
konsumen tidak perlu datang ke dealer untuk melihat produk 
yang dijual. Keuntungan dari membuka pameran adalah mudah 





adalah sulitnya mencari tempat untuk membuka pameran sendiri. 
Jadi praktikan bisa berulang kali membuka pameran di tempat 
yang sama. 
4. Place 
Distribusi mempunyai peranan penting dalam membantu perusahaan 
menjual produk kepada masyarakat. Untuk menjaring konsumen lebih banyak 
PT Meta Dwiguna Transcorp menambah saluran distribusi melalui 
penambahan kantor cabang yang tersebar di wilayah Jakarta, Bekasi, dan 
Banten. PT Meta Dwiguna Transcorp mempunyai kantor pusat yang strategisn 
di Jalan Pemuda Rawamangun Jakarta Timur. Dan mempunyai 9 kantor 
cabang yaitu 2 kantor cabang di Jakarta Selatan (Warung Buncit dan Pondok 
Indah), 4 kantor cabang di Jakarta Timur (Otista, Kramat Jati, Kalimalang, 
dan Buaran), 2 kantor cabang di Jawa Barat (Bekasi dan Pekayon), dan 1 
kantor cabang di Serang, Banten. Dengan demikian jangakauan PT Meta 
Dwiguna Transcorp ke konsumen semakin luas. 
PT Meta Dwiguna Transcorp membeli produk dari Agen Tunggal 
Pemegang Merek (ATPM) yang mengimpor vespa Piaggio dari Vietnam dan 
Itali. Perusahaan mempunyai gudang untuk menyimpan unit di Jalan 
Fatmawati, Jakarta Selatan yang siap disalurkan keseluruh kantor cabang PT 














PELAKSANAAN PRAKTIK KERJA LAPANGAN 
 
A. Bidang Kerja 
Praktikan melaksanakan kegiatan PKL yang berlangsung selama dua 
bulan di PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) Pemuda, dimana praktikan 
ditempatkan di Divisi Marketing  sebagai Sales Marketing. Sales Marketing  
bertugas mempromosikan, memasarkan dan menjual  produk PT Meta 
Dwiguna Transcorp (Piaggio) Pemuda bidang otomotif. 
B. Pelaksanaan Kerja 
Selama pelaksanaan PKL, praktikan mengamati kegiatan pekerjaan 
sales dan supervisor. Praktikan menerapkan ilmu yang telah didapat dari 
perkuliahan dalam menyelesaikan pekerjaan. Tugas yang diberikan pada awal 
pertemuan PKL adalah pelatihan penjualan yang dilaksanakan di dealer 
Piaggio Kalimalang dan menjaga pameran yang dilaksanakan di tempat yang 
telah ditentukan oleh PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) Pemuda. 
 Berikut adalah penjelasan dan rincian kegiatan yang dilakukan 
praktikan selama dua bulan di bagian Sales Marketing Divisi Marketing PT 






1. Membantu sales dalam mempromosikan dan menjual produk kepada 
konsumen melalui flyering, canvassing, dan pameran. 
2. Menjaga pameran di Carrefour MT Haryono bersama sales lainnya. 
3. Membuka stand di tempat yang berpotensi. 
4. Follow up customer. 




Kegiatan Kerja Praktikan Harian 
Tanggal Kegiatan 
 
23 Juni 2014 
Perkenalan dengan karyawan PT Meta Dwiguna Transcorp, 
dilanjutkan dengan training dan memberi arahan pekerjaan 
yang akan dilakukan oleh praktikan. 
 
24 Juni 2014 
Pengajaran tentang Marketing Communication dengan praktek 
secara langsung menjaga event pameran piaggio di Carrefour 
cabang MT Haryono. 
25 Juni 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke Grand 
Indonesia. 
26 Juni 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering dan 
canvassing ke blok s Jakarta Selatan. 
27 Juni 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, menjaga counter di kantor 
pusat. 
30 Juni 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
taman suropati. 
1 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
tempat perbelanjaan Tip Top Rawamangun. 
2 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
taman Menteng. 
3 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke gedung 
pusat perkantoran Anz, Sudirman. 






7  Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
perumahan Cipinang indah. 
8  Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke daerah 
Blok S. 
9  Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio,dilanjutkan flyering ke harapan 
indah. 
10 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
apartemen gading nias. 
11 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke gading 
nias. 
14 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, follow up customer. 
15 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke kampus 
A UNJ. 
16 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke 
perumahan griya bintara indah. 
17 Juli 2014 ijin 
18 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke Masjid 
Subulussalam, Bekasi setelah sholat jumat. 
21 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering dan 
canvassing ke damkar rawasari. 
22 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan menjaga pameran 
piaggio di kantor pusat Pertamina. 
23 Juli 2014 sakit 
24 Juli 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
seven eleven cempaka putih. 
25 Juli  2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke Masjid 
Baiturrahman, Rawamangun setelah sholat jumat. 
26 Juli 2014-3 Agustus 2014 Liburan Hari Raya Idul Fitri. 
4 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering dan 
canvassing ke kantor bea cukai. 
5 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, flyering dan canvassing di 
Intiland Tower. 
6 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
Intiland Tower. 
7 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke tempat 
perbelanjaan Carrefour cempaka putih. 
8 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke Masjid 
istiqlal setelah sholat jumat. 
11 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, membuka stand di kantor bea 
cukai. 






13 Agustus 2014 Canvassing di cluster taman sari harapan indah. 
14 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke mall 
arion, Rawamangun. 
15 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke Masjid 
al hidayah, Bekasi setelah sholat jumat. 
18 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke pusat 
perbelanjaan Grand Indonesia 
19 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering ke mall 
kelapa gading. 
20 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan flyering dan 
canvassing di mall kelapa gading. 
21 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke bank 
mandiri kcp juanda. 
22 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
Apartemen Gading Nias. 
25 Agutus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
Apartemen Gading Nias. 
26 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
Apartemen Gading Nias. 
27 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
Apartemen Gading Nias. 
28 Agustus 2014 Briefing di kantor pusat piaggio, dilanjutkan canvassing ke 
Apartemen Gading Nias. 
29 Agustus 2014 Penilaian mengenai kinerja dan hasil pekerjaan praktikan yang 
diamati oleh Senior Sales dalam pengambilan nilai PKL. 










Selain itu, praktikan juga membuat flowchart yang berkaitan dengan 



















Flowchart Kegiatan di Dalam Kantor 
 





Supervisor dan Sales 
Marketing lainnya. 
Mengikuti kegiatan Training di 
dalam kantor yang dilakukan 
oleh seorang Trainer untuk 
meningkatkan pengetahuan 
produk yang dijual dan 
memotivasi sales marketing 
untuk berani mempromosikan 
produk. 
Mencatat nama calon 
pembeli di form registrasi 
prospek saat canvassing 
untuk keperluan follow up 
dan pengumpulan data. 
 
Menyiapkan brosur dan price 
list untuk keperluan 







C. Kendala yang Dihadapi 
Selama pelaksanaan PKL di PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) 
Pemuda praktikan menemui kendala yaitu: 
1. Sulit menemukan orang yang tapat dan tertarik dengan vespa. 
2. Sulitnya mencari tempat untuk pameran. 
D. Cara Mengatasi Kendala 
1. Praktikan mengadakan pameran bersama sales lainnya di tempat yang 
dapat menarik banyak konsumen dan didalamnya berisi orang-orang yang 
berpotensi membeli produk Piaggio. Praktikan juga melakukan kegiatan 
canvassing dan menyebarkan iklan melalui media electronic seperti 
broadcast blackberry messenger. 









Setelah praktikan melaksanakan PKL selama dua bulan di PT Meta Dwiguna 
Transcorp (Piaggio) Pemuda, maka praktikan mencoba menarik beberapa 
kesimpulan. Berikut beberapa kesimpulan yang diperoleh praktikan setelah 
melaksanakan PKL: 
1. Selama menjalankan Praktik Kerja Lapangan (PKL), praktikan dapat 
mengaplikasikan ilmu yang didapat dibangku. Praktikan menggunakan 2 
bauran promosi yaitu direct selling dan sales promotion. Direct selling yaitu 
berupa canvassing dan pameran. Dan sales promotion yang berupa flyering. 
2. Praktikan dapat menjelaskan kegiatan dan aktivitas perusahaan selama 
melaksanakan praktik kerja lapangan (PKL) pada bagian Sales Marketing  di 
Divisi Marketing PT Meta Dwiguna Transcorp (Piaggio) Pemuda, dimana 
Bagian Sales Marketing merupakan bagian yang berkenaan dengan kebijakan 
dan strategi mengenai promosi dan penjualan produk PT Meta Dwiguna 
Transcorp (Piaggio) Pemuda. Dimana ide dan gagasan yang dituangkan pada 
media promosi merupakan kunci utama untuk bagian Sales Marketing 









Berdasarkan pengalaman selama melaksanakan PKL, praktikan melalui 
laporan PKL ini bermaksud memberikan saran. Agar di masa yang akan datang 
dapat menjadi bahan pembelajaran dan masukan yang  positif, sehingga dapat 
dijadikan acuan untuk perbaikan bagi pihak-pihak terkait. Adapun saran yang 
dapat praktikan berikan adalah: 
1. Perlunya peningkatan kreatifitas Marketing Bagian Sales Marketing 
mengenai strategi promosi dan penjualan. Baik melalui training ataupun 
penambahan fasilitas pendukung, agar perusahaan dapat meminimalkan 
pengeluaran dan mendapatkan profit yang lebih sehingga mampu bersaing 
dengan perusahaan lain. 
2. Pengawasan serta bimbingan penuh terhadap sales untuk membangun 
semangat sales marketing dalam melakukan promosi. Hal ini sangat penting 
untuk meningkatkan penjualan setiap individu yang berdampak langsung 
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NO CODE CABANG MARET APRIL MEI JUNI JULI KETERANGAN 
1 10 
Warung 
Buncit 81 82 41 61 71   
2 20 Otista 34 32 24 21 16   
3 30 Bekasi 46 53 35 40 41   
4 40 
Kramat 
Jati 41 39 32 22 36   
5 50 Serang  13 20 10 15 11   
6 60 
Kali 
Malang 35 24 32 31 41   
7 70 Buaran 21 15 31 14 24   
8 80 
Pondok 
Indah 55 60 46 47 62   
9 88 Pemuda 69 32 49 39 38   
                  
    TOTAL 395 357 300 290 340   
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